






The  consumer’s  perception  of  the  marketing  company’s  activities  is  represented  by  the 
positioning strategy. The positioning process consists of approaching the market’s segments in 
different ways, with deferent’s offer, using three fundamentals strategies: strengthen the current 




Scopul  principal  al  strategiei  de  segmentare  este  acele  de  a  identifica  totalitatea 
segmentelor din cadrul unei pieţe în conformitate cu criteriile de segmentare care acţionează pe 
respectivele  piaţe,  precum  şi,  prezentarea  fiecărui  tip  de  segment,  prezentarea  metodelor  de 
alegere eficientă a acestora. Odată ce segmentul este definit, următorul obiectiv al marketingului 
strategic îl reprezintă poziţionarea întreprinderii în cadrul segmentului ales. 
Programul  de  marketing  de  poziţionare  constă  în  integrarea  strategiilor  de  produs, 
distribuţie,  preţ  şi  promovare  în  funcţie  de  segmentul  de  piaţă  ales  întrucât  poziţionarea 
influenţează  realizarea  mixului  de  marketing,  adăugând  fiecărei  componente  un  plus  de 
consistenţă. 
Termenul  de  poziţionare  desemnează  modul  în  care  programul  de  marketing  al  unei 
întreprinderi este perceput de cumpărător faţă de marketingul aplicat de principalii competitori, 
adică modul în care produsele sunt poziţionate faţă de competitori în ceea ce priveşte mix­ul de 






ofertă.  Practic,  poziţionarea  reprezintă  aplicarea  unei  strategii  de  diferenţiere  de  către 
întreprindere, care trebuie să răspundă la următoarele probleme: 
1.  Care  sunt  caracteristicile  distinctive  ale  unui  produs  sau  ale  unei  mărci,  faţă  de  care 
cumpărătorii reacţionează favorabil? 
2.  Cum  sunt  percepute  diferenţele  dintre  mărcile  întreprinderilor  concurente,  în  raport  cu 
caracteristicile esenţiale ale produselor proprii? 
3.  Care este cea mai bună poziţie pe care o poate ocupa o întreprindere în cadrul unui segment, 


























rezultate  spectaculoase  pentru  cei  care  au  curajul  să  atace  în  mod  direct  ofertele 
concurenţilor.  Acest  aspect  este  valabil  îndeosebi  în  cadrul  pieţelor  în  care  este 






Una dintre  metodele cel  mai des  folosite pentru poziţionarea produselor pe piaţă este 






























































□  Consumatorul  are  o  posibilitate  de  percepţie  limitată  (la  ora  actuală,  până  şi  în 




□  Consumatorului  îi  este  teamă  de  modificări  rapide  (conservatorismul  este  specific 
pentru categorii de consumatori care acumulează o anumită experienţă în utilizarea 
produselor şi a serviciilor) 






de  poziţionare  nu  fac  altceva  decât  să  accentueze  ideea  că  strategia  de  poziţionare  nu  mai 
reprezintă un simplu concept la modă ci a devenit o componentă fundamentală a marketingului 
strategic. 
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